
     10年之间，美特斯邦威集团董事长兼总裁周成建领导自己的企业，在竞争激烈的中

国服装行业独辟蹊径，成长为年产值超过 20亿元的休闲服行业龙头企业，更开创了中国服

装业一种新业态——“虚拟经营”，成为管理学界争相研究的“现象”，也是业内公认未

来有机会与国际服装巨头一较高下的少数几家国内服装企业之一。 

　　“不走寻常路”是美特斯邦威的广告语，周成建和美特斯邦威的 10年，也正是这样一

条不寻常之路。 

　　1982年，时年 17岁的小裁缝周成建在浙江青田县开办了一家服装厂。一单大生意泡汤

后，周成建背上了 20多万元债务，企业只得倒闭。“当时冲动、不成熟，也没经验，业务、

营运什么都不精通，稀里糊涂就赔光了。”周成建谈起这段 20多年前的创业经历时说，失

败对他有非常大的影响，最大的教训就是“以后做事之前一定要想好再去做，不能稀里糊

涂的就去做”。 

　　为了还债，周成建加入了在温州妙果寺服装市场练摊的个体户大军，辛苦两年下来终

于将债款还清。1992年，周成建抓住风雪衣风靡全国的机会，赚了几百万，这第一桶金为

他日后的发展奠定了基础，也确立了他专注于服装产业的事业发展方向。 

　　1995年初，周成建做出了两个决定，一是退出竞争激烈的西服正装行当，主攻“别人

还没有做”的休闲服；二是退出火爆的妙果寺服装市场，自创品牌。1995年 4月 22日，温

州解放剧院第一家“美特斯邦威”品牌专卖店开业，同年 11月，邦威企业有限公司成立，

周任董事长。周成建由此踏上了做大美特斯邦威品牌的征途。 

　　取名“美特斯邦威”，周成建曾煞费苦心，“刚开始也没想到有国际化这一天，只是

想起个洋气点的名字”。现在，他逢人便阐释美特斯邦威的含义：创造美丽独特的产品、品

牌、企业文化，扬国邦之威。 

　　自创品牌之后，有限的资金成为企业发展最大的瓶颈。 

　　能否找到一条借力打力的路子来实现自己的跨越式发展？带着问题，周成建到广东、上

海等服装基地进行考察，发现国内有许多服装企业设备先进齐全，可产品却找不到市场，

大量机器闲置。“既然这么闲着，为何不能让它们为我运转呢？”周成建灵光一闪，决定摒

弃老派做法，抓住产能过剩的机会，借外力实现自己的跨越式发展。 

　　周成建先后投入上千万元，与广东、上海等地 80多家服装加工厂建立长期合作关系，



以年产系列休闲服 1000多万件的强大产能为美特斯邦威定牌生产，自己则把精力放在经营

品牌上。随后，周成建一鼓作气，又把借助外力的模式也用到销售环节，采取特许连锁经营

策略，“共担风险、实现双赢”的加盟商根据区域不同，每年分别向美特斯邦威交纳 5万-

35万元的特许费，所有加盟店实行“复制式”管理。1995年 5月第一家专卖店开业后，美

特斯邦威的加盟店数量每年以几何级数增长。 

　　一条事后被周成建称为“借鸡下蛋”和“借网捕鱼”的服装产业供应链就这么搭建起

来。1998年，时任浙江省委书记张德江视察美特斯邦威，认为美特斯邦威的运作模式类同

自己在国外所见的“虚拟经营”，由此，美特斯邦威在服装行业成了“虚拟经营”的代名

词。 

　　谈起这一在美特斯邦威发展历史上最重要、也最为精明的一步棋，周成建狡黠的笑道：

“当时这条路也没有现在这么清楚，我是初生牛犊不怕虎，只想换一个做法。刚好也有这样

一个市场机会，在资本不多时，如果不采用这种方式，生存可能性就很渺小。” 

　　现在，美特斯邦威已经是由加工厂的 ERP、内部的管理系统和专卖店的信息系统三个系

统构成的“虚拟企业”，集团所有专卖店均已纳入这套内部计算机网络。总部能随时查阅每

个专卖店的销售业绩，快速、全面、准确地掌握各种进、销、存数据，进行经营分析，及时做

出促销、配货、调货的经营决策。“一张订单的处理周期原来要 10天，现在只要两三天。”周

成建说，“速度比时尚更重要。” 

　　周成建把过去 10年美特斯邦威取得的成绩和发展空间归结于业务模式和管理模式的创

新，他坦承，和年销售额高达数十亿美元的国际服装品牌相比，美特斯邦威还有巨大的差

距。“下一阶段我们要做的是资本结构创新，引入国际资本和资源为我所用。”周说，“我

认为服装行业还有很大的空间，我们要嫁接更大的资源力量。”


